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I. INTRODUCCIÓN  
 
El proyecto consiste en realizar un estudio de perfectibilidad  para diseño y 
comercialización de una aplicación para gestión de estacionamientos en la Región 
Metropolitana, esta aplicación permita gestionar cupos de estacionamientos en dos 
modalidades, estacionamientos públicos o estacionamientos de privados que pongan en 
arriendo.  
Mediante un modelo georreferenciado se identificaran las alternativas disponibles que se 
encuentren próximas a la dirección del usuario, esta aplicación funcionara en tiempo real 
lo cual permitirá ver la verdadera oferta de estacionamientos disponibles actualmente. 
Para el caso de los estacionamientos de privados se podrá solicitar el estacionamiento en 
el mismo momento que lo requiera o se podrá reservar con anticipación, estas reservas 
se coordinaran entre el privado y la persona interesada en arrendar este estacionamiento. 
Adicionalmente unos minutos después de concretarse el acuerdo entre un dueño de 
estacionamiento privado y la persona que usara el estacionamiento, la aplicación le 
preguntara a ambas personas si es que todo salió bien, esto con el objetivo de reducir 
robos u otros problemas. 
Luego de cada arriendo se le pedirá al dueño del estacionamiento privado y a la persona 
que arrendo el estacionamiento valorar a la otra persona, esto con el objetivo de reducir 
la desconfianza de particulares para arrendar su estacionamiento. En el caso de los 
estacionamientos públicos solo se le pedirá evaluar al cliente de este estacionamiento, 
esto con el objetivo de que el estacionamiento público puedan mejorar su servicio y 









I.1. Importancia de realizar el proyecto 
Sobre saturación del parque automotriz. Solo en Santiago el parque automotriz en 15 años se septuplico, 
en el año 2000 había 1.314.129 vehículos esto aumento a 7.314.305 para fines del 2015. La siguiente 
grafica muestra el crecimiento que ha tenido el parque automotriz en los últimos años.  
 
Figura 1: Parque automotor por año    
  (Fuente: Servicio de Registro Civil e Identificación) 
 
Actualmente los estacionamientos existentes en Santiago se concentran en 3 comunas, 
Santiago con 56 estacionamientos, Las Condes con 21, Providencia con 16 





Figura 2: Distribución estacionamientos en Santiago. 
(Fuente: Diseño propio, Abril de 2017) 
 
Según un estudio de eMarketer, el país que más usa teléfonos inteligentes en América 
Latina es Chile, este estudio estimo que en el año 2016 habrían 7.9 millones de usuarios 
de Smartphone esto significaría un 45% de la población, este estudio también señala que 
para el 2020 el 56,8% de la población Chilena sea usuario de Smartphone. 
Según SUBTEL el total de conexiones con tecnología 3G y 4G para diciembre del año 
2016 fue de 13.215.139 conexiones, el crecimiento que ha tenido este tipo de conexiones 
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Figura 3: Conexiones 3G+4G. 
(Fuente: Subsecretaría de Telecomunicaciones de Chile) 
 
Según Gartner para el segundo trimestre del 2016 Android llego al 86.2% de 
participación de mercado, en tanto Apple con su sistema operativo iOS alcanzo un 
12.9% de participación de mercado, mientras que otros sistemas operativos como 
Windows Mobile y BlackBerry no alcanzan el 1%. 
 
Figura 4: Participación de mercado 2016. 













































































I.2. Breve discusión bibliográfica 
 
El parque automotriz en chile ha aumentado de forma significativa en los últimos años, 
Pía Martabi en su artículo publicado en emol el dia 15 de marzo de 2016, en este artículo 
se menciona este aumento, como prueba de esto señala que solo entre 2010 y 2015 el 
parque automotriz se sextuplico en 15 años, pasando de 1.314.129 vehículos a un total 
de 7.314.305 vehículos a fines del año 2015, entre el año 2014 y 2015 el parque 
automotor aumento a una tasa del 5,36%. "la tasa de motorización aumenta 
principalmente por una variable: el incremento en el ingreso per cápita de la población. 
Esto ocurre en Chile y en todo el mundo. Pero ese incremento decrece en países ricos. 
Lamentablemente, a Chile le falta aún duplicar su tasa de motorización en los próximos 
años" (Louis de Grange, Ingeniero experto en trasporte) 
Uno de los tantos problemas que trae el aumento del parque automotriz es el aumento de 
la demanda de estacionamientos, esto supondría que la oferta de los estacionamientos 
debería crecer para que así se pueda satisfacer esta demanda. Justamente esto es una de 
las necesidades que busca satisfacer el proyecto. 
 
El 80% de los estacionamientos se concentran en tres comunas, Las Condes, Providencia 
y Santiago, esto según Javiera Hernández, jefe de Área Cartografía de Mapcity, en una 
entrevista que realizo para un artículo del diario El Pulso, año 2012, el aumento de 
estacionamientos en esta comunas explican que es debido a la alta densificación que han 
experimentado estas tres comunas, "los estacionamientos están dirigido a sectores más 
bien comerciales y de gran concentración de empresas” (Javiera Hernández, jefe de 
Área Cartografía de Mapcity) , en este artículo se señala además que en sectores como 
Independencia y Recoleta presentan un déficit debido a la creciente instalación de 
oficinas y empresas en el sector, “se debiera aumentar la dotación en el sector sur de 
las comunas de Providencia y Santiago Centro” (Javiera Hernández, jefe de Área 
Cartografía de Mapcity). 
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A día de hoy esta concentración sigue presente en estas tres comunas, sin embargo estas 
tres comunas ya no representan el 80% sino que el 73% esto debido a la apertura de 
estacionamientos en otras comunas, por otro lado sectores como independencia y 
recoleta siguen con una baja oferta de estacionamientos, la suma de estos 2 sectores solo 
concentran el 6% del total de estacionamientos en la región metropolitana. 
 
Un estudio desarrollado por IMS señala que el 71,7% de los chilenos cuenta con internet 
móvil, el líder de la investigación, Gastón Vautier, señala, en un artículo de EMOL, el 
día 4 de mayo del 2017, que en Chile tienen los valores más altos en términos de 
penetración de la región, esto se vio reflejado en el estudio en donde el 94% de los 
usuarios están conectados con dispositivos móviles, solo el 6% de los encuestados 
respondió que no utiliza ni Smartphone ni Tablet para acceder a contenido online. "Es 
importante destacar que nos habla de una disminución en las barreras de acceso a las 
nuevas tecnologías disponibles y, también, de que hemos ido avanzando en el despliegue 
de infraestructura para facilitar su operatividad” (Rodrigo Ramírez, Subsecretario de 
Telecomunicaciones) 
Con este estudio nos podremos percatar de que la mayoría de los chilenos ya posee 
Smartphone o Tablet y utilizan internet atreves de estos dispositivos, esto confirma que 
los Smartphone pueden ser una buena opción de plataforma para una aplicación y que 




I.3. Contribución del trabajo 
Hoy en día en la industria de estacionamientos en Chile no existe una gran diferencia 
entre cómo se ofrece un servicio en una empresa vs el servicio que ofrece otra, es por 
esto que la aplicación móvil de la cual se trata este proyecto ofrecerá una nueva 
alternativa al momento de elegir que estacionamiento usar, ya sea eligiendo 
estacionamientos de privados o públicos. Esta aplicación también les dará la opción a 
privados de poner a arrendar sus estacionamientos de una forma más fácil que las formas 
convencionales y por el periodo de tiempo que ellos quieran. 
 
I.4. Objetivo general 
Desarrollar un estudio de pre factibilidad para el diseño y comercialización de app para 
gestión de estacionamientos en Región Metropolitana 
 
I.4.1. Objetivos específicos 
 
1. Investigar la situación actual sobre la oferta de estacionamientos en Santiago  
2. Desarrollar un estudio de mercado que permita identificar el segmento al cual 
debe ir dirigido este producto. 
3. Investigar sobre tecnología móvil aplicada a gestión de estacionamientos a nivel 
mundial. 
4. Desarrollar un modelo de negocios que permita rentabilizar el producto. 
5. Desarrollar un estudio técnico –económico. 








I.5 Limitaciones y alcances del proyecto  
 
Alcances. 
 Estudio técnico basado en análisis y diseño de una app usando metodología ágil. 
 Estudio de mercado se basará en la herramienta de encuestas sobre muestra 
significativa. 
 Estado del arte basado en información ya existente provenientes de diversos 
artículos y libros. 
 Estudio económico y financiero usando indicadores financieros y flujo de caja. 
 Diseño de propuesta de valor usando Canvas y método de Steve Blanc. 
Limitaciones. 
 No hay datos exactos sobre el tamaño de la industria de estacionamientos. 
 Escasa información sobre el comportamiento del crecimiento del parque 
automotriz pasado 5 años. 
 Escasa información sobre el comportamiento del crecimiento de la penetración 


















II. CAPITULO DOS 
 
II.1 Estado del arte 
En esta investigación presentare los diferentes temas relacionados con el crecimiento de 
la demanda de estacionamientos en la ciudad de Santiago, Chile, y también temas 
relacionados con la solución que planteé para este problema, la cual es la 
implementación de una aplicación para gestión de estacionamientos en la región 
metropolitana para Smartphone. 
El aumento en la demanda de estacionamientos en la ciudad de Santiago es un problema 
que se ha ido creciendo en los últimos años producido por diferentes factores, como por 
ejemplo en aumento del parque automotriz que ha estado teniendo Chile desde 1990, de 
este problema se subdividen otros problemas que afectan la calidad de vida de las 
personas, un ejemplo de esto es las pocas alternativas de estacionamientos en algunas 
comunas o, por otro lado, la concentración de estacionamientos en tres comunas de las 
37 existentes en la región metropolitana de Chile. 
 
Parque automotriz en Chile. 
Uno de los factores que afecta el crecimiento de la demanda de estacionamientos es el 
crecimiento del parque automotriz, esto se debe a que si el parque automotriz crece, 
también crecerá la demanda de estacionamientos, ya que mientras más vehículos 
circulen por las calles de la ciudad más estacionamientos se necesitaran para estacionar 
estos vehículos 
El crecimiento que desarrollo Chile en los años noventa impulso el crecimiento del 
parque automotriz, desde este momento dicho crecimiento ha continuado al alza en los 
últimos años. El desarrollo de las nuevas tipologías de sub-urbanización es uno de los 
factores que influyen en el aumento del parque automotor en Chile, como también en el 
desarrollo de la mayoría de las Ciudades. 
A principios de los años noventa, el parque automotriz de chile era de 927.000 
vehículos, esta cifra para principios del año 2014 alcanzó los 4.270.000 vehículos, luego 
a fines del 2015 alcanzaría los 7.314.305 vehículos, todos estos datos según fuetes del 
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Registro Civil, sin embargo estos datos no toman en cuenta los vehículos que hay 
vehículos que están inscritos pero fuera de circulación, según el INE, que si toma en 
cuenta esto, la cantidad de vehículos en circulación para fines del año 2015 fue de 
4.751.130 vehículos. Si comparamos el crecimiento del parque automotriz con el 
crecimiento del PIB per cápita de Chile, entre los años 1990 y 2014, podremos ver que 
el PIB per cápita entre estos años aumento un 303%, pasando desde US$ 5.847  a US$ 
23.556, por el lado del parque automotriz, creció entre estos 24 años un 315% pasando 
desde 972.000 vehículos a 4.034.000. Dada esta comparación podemos ver que podría 
existir una correlación entre el PIB per cápita y la cantidad de vehículos del parque 
automotriz. 
 
En la siguiente grafica se puede apreciar el crecimiento que ha tenido el parque 
automotriz en los últimos años. 
 
Figura 5: Parque automotor por año. 
(Fuente: Servicio de registro civil e identificación, año 2016) 
 
El Sector socioeconómico, no es un impedimento para poseer un automóvil, a medida de 
que aumenta el ingreso mensual por familia, también aumenta el número de automóviles 
por familia. En la revista de la CEPAL 76, mediante el análisis de una base de datos de 
las 34 comunas de Santiago, se deduce la siguiente fórmula para determinar el número 
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de automóviles por familia, dependiendo del ingreso mensual familiar. La fórmula es la 
siguiente: 
y = e * (0.2850 - 134.5746/X) 
Donde y = automóviles por familia y x = ingreso mensual por familia en pesos de 1990. 
 
El crecimiento del parque automotriz en chile trae consigo que crezca la demanda de 
estacionamientos, ya que a mayor parque automotriz va a haber más personas que 
necesiten estacionarse, es por eso que si es que vamos a hablar del crecimiento de la 
demanda de estacionamientos es bueno tener una idea de cómo se encuentra el panorama 
actual en cuanto a la ley de estacionamientos.  
 
Ley N° 20.967, Ley de Estacionamientos. 
 
El día 17 de noviembre del año 2016 se publica la Ley 20.967 en el Diario Oficial, dicha 
ley regula el cobro de servicios de estacionamiento. 
La ley 20.967 habilita a los proveedores que puedan establecer periodos exentos de 
cobros, en el caso de que el proveedor cobrara, podrá ser en 2 modalidades, Cobro 
fraccionado por tiempo efectivo de uso y Cobro por tramos vencidos, para el primer caso 
el proveedor cobrara por cada minuto que el usuario uso el estacionamiento, ejemplo 
cobrar 20 pesos el minuto, para el segundo caso se establece un tramo inicial mínimo de 
30 minutos, el cual tendrá un costo, luego de eso le seguirán tramos de no menos de 10 
minutos, los que tendrán otro costo. 
Otro punto que establece esta ley es la prohibición de redondear o aproximar la tarifa al 
alza, también se prohíbe cobrar por la pérdida del ticket de ingreso, por otro lado el 
proveedor debe responder por hurtos, robos o daños en los vehículo, finalmente la ley 
establece que los estacionamientos de servicios de urgencia o emergencia en clínicas y 
hospitales serán gratuitos. 
A una semana de que la ley entrara en  vigencia el SERNAC comparo los precios de 38 
empresas, de estas 38 empresas el 65,8% (25 empresas) aumentaron sus precios, el 
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23,6% (9 empresas) bajaron y un 10,5% (4 empresas) se mantuvieron. En detalle el 
proveedor que más subió de precios fue de un 75,7% pasando a cobrar $2.800 en un 
tramo de tiempo que antes de que saliera la ley cobraba $1.594, en cuanto a la empresa 
que bajo sus precios en un mayor porcentaje fue de un 44,4%, cobrando $1.391 en un 
periodo de tiempo en el que antes de la vigencia de la ley cobraba $2.504, como 
promedio entre todas las empresas el estudio registro que los precios subieron un 6.5% 
tomando en cuenta el alza o baja de los mencionados 38 proveedores. 
 
Figura 6: Situación precios de estacionamientos luego de la ley. 
(Creación propia, datos SERNAC, Junio de 2017) 
 
Luego de conocerse los resultados del informe del SERNAC que daba a conocer estas 
alzas en los precios en la mayoría de los estacionamientos, los usuarios se mostraron 
disgustados con esta nueva ley, lo que llevo a que la ciudadanía se manifestara de 
diferentes formas, como ejemplo en día de no usar estacionamientos, entre otras. 
Tener la información de que estacionamiento preferir luego de esta alza de precios puede 
ser muy relevante si es que los usuarios usan estacionamientos a diario, es por eso que 
esta información debería ser de fácil acceso para los usuarios. Una forma de entregar 
esta información podría ser el uso de las aplicaciones móviles, dada la penetración del 




Situación de los precios luego de la 
implementación de la ley




Las aplicaciones móviles en los últimos años han crecido de una forma explosiva, este 
crecimiento gracias al crecimiento de los Smartphone y la penetración en el mercado que 
han tenido estos, hoy en día 1 de cada 2 Chilenos poseen Smartphone, es por esto que 
una aplicación móvil de Smartphone puede ser una buena plataforma para entregar el 
servicio de gestión de estacionamientos. 
En la actualidad la tecnología nos entrega una gran cantidad de herramientas, muchas de 
estas herramientas poseen una gran movilidad y con conexión en tiempo real, esto 
genera poder desarrollar actividades cotidianas con una mayor eficiencia, una de estas 
herramientas son las aplicaciones móviles. 
Los mayores consumidores de aplicaciones móviles son personas nacidas desde 1980, en 
una encuesta realizada en España que preguntaba si es que alguna vez había descargado 
una aplicación móvil, el 0% de los encuestados entre 18 y 24 años contesto que no, los 
encuestados entre 25 y 34 años solo el 1% respondió que no, esta misma cifra sucedió 
con los encuestados entre 35 y 44 años. 
 
Figura 7: Personas que nunca han descargado una aplicación móvil. 
(Fuente: Deloitte Global Mobile Consumer Survey, Spain edition, May 2014) 
Hoy en día las aplicaciones móviles tienen una relación dinámica, esto quiere decir que 
los consumidores no dudaran en cambiar o eliminar una app, una de las razones por la 
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que sucede esto es la gran variedad de apps que existente en el mercado, especialmente 
cuando las plataformas de estas aplicaciones son Android y IOS.  
El contenido de las aplicaciones más descargadas son principalmente de entretenimiento, 
música, redes sociales, ocio y compras. Sin embargo la categoría que se destaca es la de 
Mensajería Instantánea Móvil. 
La situación del mercado móvil, para el año 2014, fue de transición, esto porque entre 
los años 2012 y 2013 los usuarios de plataformas móviles descargaban aplicaciones de 
forma desmedida, ya que quería conocer nuevas aplicaciones y usarlas, sin embargo en 
2014 el público se mostró menos activos al momento de descargar nuevas aplicaciones, 
las razones de este cambio son principalmente la mejora de las apps o el precio de 
algunas de estas apps, también en el año 2014 aumenta el segmento de edad entre 40 y 
65 años que usa aplicaciones móviles, dicho segmento no es muy activo a descargar 
nuevas aplicaciones.   
Un servicio bien realizado hacia el usuario final es fundamental, ya que esto creara una 
relación entre el cliente y la marca para que así el cliente pueda dar a conocer sus 
necesidades, Esto será fundamental para que el usuario siga usando o no la aplicación. 
Las categorías de aplicaciones más utilizada por los chilenos son en primer lugar las 
Redes sociales, dentro de esta categoría Facebook es la aplicación más utilizada, seguida 
por WhatsApp, luego Instagram, Twitter y Snapchat. La segunda categoría es 
Transporte, en esta categoría se encuentran aplicaciones como Uber, Easy Taxi, 
Transantiago Master y Cuanto falta, estas dos últimas permiten saber que micros pasan 
por los diferentes paraderos y en cuanto tiempo más pasaran. La tercera categoría es 
Salud, en esta categoría se encuentran aplicaciones de fitness y wellness. Como cuarta 
categoría está la de Alimentación, acá encontramos aplicaciones como Pedidos ya y 
aplicaciones de locales de comida como es el caso de la aplicación de Domino's Pizza. 
En último lugar está la categoría de Entretenimiento, aplicaciones como YouTube, 





Uso de internet móvil en Chile. 
 
Para poder ofrecer el servicio lo más actualizado posible a través de la aplicación móvil, 
será necesario que los usuarios de la aplicación posean internet en sus dispositivos 
móviles, esto para que la información que entregue la aplicación sea información 
actualizada, es por esto que es bueno tener una idea de cuantas personas en Chile poseen 
internet móvil en sus dispositivos móviles. 
La penetración de telefonía móvil en Chile es muy alta, una muestra de esto es que para 
el primer trimestre del 2016 se estima que existen 23.037 millones de abonados a 
telefonía móvil, en relación de abonados vs penetración cada 100 habitantes los 
abonados a marzo del 2016 alcanza una penetración de 127 abonados cada 100 
habitantes. 
 
Figura 8: Penetración telefonía móvil. 
(Fuente SUBTEL, año 2016) 
 
En el caso del Internet móvil, ya sea redes 3G o 4G, la penetración es de 58,7 accesos 
móviles de internet por cada 100 habitantes al año de 2016, esto quiere decir que existen 
10.650 millones de acceso de internet móvil en Chile. El crecimiento que se espera que 
tenga la penetración de internet móvil en chile es de 6,8% anual, las conexiones de tipo 




Figura 9: Penetración internet móvil. 
(Fuente SUBTEL, año 2016) 
 
Además de internet móvil la aplicación tendrá que poseer algún sistema de 
georeferenciación para que la aplicación pueda localizar la ubicación del usuario y las 
diferentes opciones de estacionamientos disponibles, será necesario que la aplicación 
cuente con un sistema de georeferenciación. 
 
Georreferenciación. 
El termino georeferenciación tiene que ver con la localización precisa en un mapa de 
cualquier lugar de la superficie terrestre, esto requiere de la asociación de diferentes 
disciplinas, las cuales son la geodesia, la topografía, la cartografía y los sistemas de 
información geográfica. 
La geodesia trata sobre sistemas de referenciación que permiten localizar cualquier lugar 
de la superficie terrestre de una forma precisa. Por otro lado la topografía proporciona 
los datums, los datums son un conjunto de puntos de referencia en la superficie terrestre, 
con estos se toman las medidas de la posición y se crea un modelo asociado a la forma 
de la tierra. La cartografía se encarga de desarrollar una proyección sobre un plano 
cualquier lugar de la superficie terrestre. Por último los sistemas de la información 
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geográfica (SIG) aplican la proyección de datos cartográficos en computadoras, los SIG 
permiten organizar, almacenar, manipular, analizar y modelar datos procedentes de la 
realidad 
En el mercado existen diversas aplicaciones que usan sistemas de georeferenciación, la 
más conocida de estas es google maps, esta aplicación contiene mapas detallados, 
navegación GPS detallada dirigida por voz, indicaciones de rutas a pie, Bici, transporte 
público y automóviles, otra función que tiene es informar sobre el tráfico en tiempo real, 
búsqueda local y opiniones sobre negocios.  
Otra aplicación conocida es Waze, esta es una aplicación social de tránsito automotor en 
tiempo real asistida por GPS, en un principio desarrollada por Waze Mobile, luego en el 
año 2013 comprada por Google por el monto de $966 millones de dólares. Lo que nos 
ofrece Waze a través de su aplicación son la navegación por sistema GPS, nombre de las 
calles, reportes de tráfico en tiempo real, precios de gasolina, en tiempo real, posibilidad 
de evitar peajes, búsqueda integrada de destino, soporte para insertar destinos mediante 
aplicaciones externas, soporte multilenguaje, integración con redes sociales (Twitter y 
Facebook) y aviso de cámaras de seguridad. Sin embargo la característica que más 
sobresale es la colaboración abierta, la cual permite a los usuarios de la aplicación 
reportar accidentes, congestión de tráfico, controles de velocidad, puntos de interés, etc. 
Esta aplicación requiere de una conexión a internet. 
 
 
Figura 10: Ejemplo Georeferenciación 





Dada la información expuesta, podemos concluir que uno de los factores importantes del 
aumento en la demanda de estacionamientos es el crecimiento que ha tenido en los 
últimos años el parque automotriz. Por otro lado desde la publicación de la nueva ley de 
estacionamientos ha generado descontento de parte de los usuarios hacia los diferentes 
proveedores de estacionamientos públicos ya que una ley que se anunciaba como una ley 
que bajaría los costos de los estacionamientos, finalmente no resulto así, subiendo los 
precios de los estacionamientos en un 6.5%. 
Entregar una Solución a la gestión de estacionamientos mediante aplicaciones móviles 
en Chile puede ser una buena opción, ya que la penetración de Dispositivos móviles en 
Chile es muy alta y casi la totalidad de estos dispositivos poseen conexión a internet, lo 




II.2 Estudio de mercado 
II.2.1 Análisis de la oferta 
 
En primer lugar hablare sobre la industria de estacionamientos en Chile, ya que aunque 
puede que no sea un competidor directo, esta industria satisface la misma necesidad que 
el servicio que ofrece la aplicación móvil. 
Determinar el tamaño de la industria de estacionamientos en Chile es bastante difícil, 
esto debido a que no hay datos exactos sobre el tamaño de esta industria, sin embargo 
nos podremos dar una idea de cómo se encuentra este mercado viendo la situación de los 
principales actores de este mercado. 
Según la consultora inmobiliaria Colliers, con datos del 2015, en Santiago hay alrededor 
de 61000 estacionamientos tarifados, cifra que ha aumentado en estos dos últimos años. 
El principal actor de este mercado es Saba Chile, esta compañía a principios del año 
2017 contaba con 17.728 plazas de estacionamientos, en el año 2017 Saba Chile se 
adjudica la gestión de tres centros comerciales de Cencosud en Santiago de Chile, por lo 
que con esto significara que Saba Chile llegara a las 30.000 plazas de estacionamientos. 
Saba Chile es seguida por Azvi que al año 2015 contaba con 1300 estacionamientos en 
el país, luego está A-port con 1274 estacionamientos, cifra del año 2017, esta última solo 
en Santiago. 
Juan Eduardo Saavedra, el coordinador de proyectos de IDC, grupo integrante de A-port 
que cuenta con la gestión de estacionamientos de 4 estacionamientos de aeropuertos y 3 
estacionamientos dentro de la ciudad de Santiago, 2 en Las Condes y 1 en Vitacura, 
señala que la industria de estacionamientos en Chile opera con una rentabilidad entre un 
10% y 15%, señala que la diferencia que se puede dar entre la rentabilidad de cada 







II.2.2 Análisis de la demanda  
 
Dado el carácter innovador de la aplicación para determinar el segmento de cliente al 
cual va dirigido la aplicación se utilizara metodología no convencional para definir el 
segmento de mercado.  
En primer lugar se contextualizara sobre la idea del negocio. En este caso se trata de un 
servicio el cual gestionara estacionamientos en la región metropolitana, este servicio se 
realizara mediante una aplicación para Smartphone, en esta aplicación se mostraran los 
diferentes estacionamientos disponibles y también se dará la posibilidad de que usuarios 
puedan poner sus propios estacionamientos a arrendar durante un periodo de tiempo, 
determinado por el usuario, todos los datos sobre el periodo de tiempo que se puede usar 
estos estacionamientos y el precio de arriendo de estos se mostrara a través de la 
aplicación. 
El perfil de usuario que compone nuestro segmento de mercado son personas que están 
la mayor parte del día conectadas a internet a través de sus dispositivos móviles, realizan 
tareas cotidianas ayudados por aplicaciones móviles y no pueden estar sin su teléfono 
móvil, salir de casa sin su teléfono esta al mismo nivel que salir de casa sin su billetera. 
Para determinar la demanda, la investigación se enfocara en los factores que influirán 
tanto en la demanda de estacionamientos como en la de personas que utilizan 
aplicaciones móviles. 
Anteriormente se mencionó que a fines del año 2015 el parque automotriz era de 
7.314.305 vehículos, esta información citada es proveniente del registro civil, esta cifra 
corresponde a la cantidad de automóviles inscritos hasta la fecha, sin embargo esta 
información no toma en cuenta que hay vehículos que ya están fuera de circulación, por 
esta razón parece más razonable tomar en cuenta los datos del INE ya que toman en 
cuenta esta variable y es del año 2016, por lo que está un año más actualizado. Estos 
datos muestran que a fines del año 2016 el número de vehículos en circulación era de 
4.960.945. 
Según estos datos el comportamiento del crecimiento de los vehículos que están en 





Figura 11: Vehículos en Circulación. 
(Diseño propio, datos INE, Junio 2017) 
 
En esta tabla se puede ver cómo ha crecido la cantidad de vehículos que se encuentran 
en circulación en Chile, este crecimiento entre los años 2012 y 2014 era de 
aproximadamente un 6,74% cifra que disminuiría en los años 2015 y 2016 alcanzando 
un crecimiento de aproximadamente un 4,03%. 
Para poder conocer la cantidad de personas que descargan aplicaciones móviles, es 
necesario separar esta muestra en edades, ya que dependiendo del tramo de edad varia la 
cantidad de personas que usan o no aplicaciones móviles. Dado que no encontré datos 
sobre los tramos de edades de las personas que conducen vehículos en Santiago, pero si 
la de la cantidad de licencias de conducir nuevas y renovadas separadas por edades, tuve 
que ver si es que se podrían correlacionar estas dos tablas. Es necesario determinar una 
regresión para saber si es que se pueden relacionar estos datos. Tanto en la base de datos 
de los vehículos en circulación como en la base de datos de las licencias de conducir 
había información referente a los datos separados por región, con esta información definí 
2 variables en una nueva tabla, la de licencias de conducir y vehículos en circulación, 












determinar el coeficiente de correlación de Pearson y el coeficiente de determinación, 
R².  
Los resultados de esta regresión fueron los siguientes: 







R^2  ajustado 0,99773504 
Error típico 6458,32305 
Observaciones 15 
Tabla 1: Regresión. 
(Diseño propio, Junio de 2017) 
Dado que el R² es 0,997 podemos decir que existe una correlación positiva casi perfecta, 
por lo que no debería ser problema relacionar estas 2 bases de datos. Al relacionar estas 








TOTAL           1.463.712 4.960.945 
      
17 2.413 8.178 
18 – 19 38.306 129.830 
20 – 21 33.688 114.178 
22 – 29 240.717 815.860 
30 – 39 346.632 1.174.837 
40 – 49 333.479 1.130.257 
50 – 59 276.476 937.057 
60 – 69 137.939 467.515 
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70 – 79 44.950 152.349 
80 - y 
mas 
9.112 30.883 
Tabla 2: Datos relacionados. 
(Diseño propio, Junio de 2017) 
 
Por lo que teniendo los datos de las edades de las personas que utilizan los vehículos que 




Figura 12: Vehículos en circulación separado por edades. 
(Diseño Propio, junio de 2017) 
 
Para acotar aún más el segmento es necesario saber cuántas de estas personas son 
usuarios de Smartphone. 
Hoy en día los usuarios de Smartphone en Chile se estima que son 8,7 millones, lo que 
corres podría a un 48,8% de la población chilena, se espera que para los siguientes años 



























llegando así a los 10,3 millones de usuarios en el año 2020, esto corresponda a un 56,8% 
de la población de Chile. En el siguiente grafico se puede evidenciar esta tendencia: 
 
Figura 13: Usuarios de Smartphone. 
(Fuente: eMarketer) 
 
Aplicando esta información para acotar el segmento al cual va dirigida la aplicación la 






TOTAL  2.420.941 
    
17 3.991 
18 - 19 63.357 
20 - 21 55.719 
22 - 29 398.140 
30 - 39 573.320 

























50 - 59 457.284 
60 - 69 228.147 
70 - 79 74.346 
80 - y mas 15.071 
Tabla 3: Poseedores de vehículo y Smartphone. 
(Diseño propio, Junio de 2017) 
 
 
Figura 14: Poseedores de vehículo y Smartphone. 
(Fuente: Diseño Propio) 
 
Según Deloitte Global Mobile Consumer Survey los mayores consumidores de 
aplicaciones móviles son personas nacidas desde 1980, en una encuesta realizada en 
España que preguntaba si es que alguna vez había descargado una aplicación móvil, el 
0% de los encuestados entre 18 y 24 años contesto que no, los encuestados entre 25 y 34 
años solo el 1% respondió que no, esta misma cifra sucedió con los encuestados entre 35 
y 44 años, en cuanto a las personas entre 45 y 64 años un 3% respondió que no, el 










17 18 - 19 20 - 21 22 - 29 30 - 39 40 - 49 50 - 59 60 - 69 70 - 79 80 - y
mas
Poseedores de vehículo y smartphone
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España tiene una penetración de internet móvil del 70%, cifra que se espera que Chile 
alcance a fines del 2017, esto calculado según la tendencia que ha tenido la penetración 
del internet móvil en Chile desde el cuarto trimestre del 2009 al primer trimestre del 
2016, esta tendencia se puede ver en la siguiente gráfica:  
 
Figura 15: Internet móvil. 
(Diseño propio, datos SUBTEL, Junio de 2017) 
 
Es por esto que me permitiré usar los datos de esta encuesta realizada en España para 
determinar un aproximado de cuántas personas no descargan aplicaciones móviles en 
Chile en la actualidad. 
Ahora que ya tenemos información sobre cómo se distribuyen los vehículos en 
circulación respecto a los tramos de edades y también sabemos el comportamiento que 
tienen estos tramos de edades en cuanto a descargas de aplicaciones, podremos definir 
un aproximado de cuantas de estas personas, que poseen vehículo y Smartphone, no 
descargan aplicaciones móviles, y también cuantas personas descargan aplicaciones 



























Tabla 4: Comparación entre usuarios que descargan vs los que no descargan aplicaciones. 
(Diseño propio, Junio de 2017) 
 
Sin embargo la aplicación que se planea desarrollar en un principio es solo para la 
Región Metropolitana de Santiago y estos resultados son para la totalidad de Chile, si 
















TOTAL 53.669 2.277.855 
      
17 0 3.991 
18 - 19 0 63.357 
20 - 21 0 55.719 
22 - 29 3.981 394.158 
30 - 39 5.733 567.587 
40 - 49 16.547 535.019 
50 - 59 13.719 443.566 
60 - 69 13.689 214.459 
70 - 79 - - 

















TOTAL 21.468 911.142 
      
17 0 1.596 
18 - 19 0 25.343 
20 - 21 0 22.288 
22 - 29 1.593 157.663 
30 - 39 2.293 227.035 
40 - 49 6.619 214.007 
50 - 59 5.487 177.426 
60 - 69 5.476 85.783 
70 - 79 - - 
80 - y mas - - 
Tabla 5: Comparación entre usuarios que descargan vs los que no descargan aplicaciones, en 
Santiago. 
(Diseño propio, Junio de 2017) 
 
Con estos resultados se puede ver que el 85,21% de las personas que poseen vehículo y 
además descargan aplicaciones están entre los 22 y los 59 años. Esta cifra se puede 




Figura 16: Poseedores de vehículo, Smartphone y descargan aplicaciones. 
(Diseño Propio, Junio de 2017) 
 
Sin embargo estas cifras no discriminan si es que tiene o no internet móvil. 
Anteriormente se mencionó sobre la penetración que tiene el internet móvil en la 
población Chilena, los datos más actuales son de inicios del 2016, donde se indica que la 
penetración de internet móvil era de un 58,7%, según un informe de la SUBTEL, sin 
embargo se pronostica en este informe un crecimiento de la demanda será de 
aproximadamente 6,8%, por lo que se espera que a fines del 2017 la penetración alcance 
aproximadamente un 70,6%. Con esta información podremos acotar el número de 
personas que podrán ser posibles usuarios de la aplicación. Con esta información las 
personas que posean vehículo, descarguen aplicaciones y además posean internet móvil 
serán alrededor de 643.266 personas. La cantidad de personas que tienen internet móvil 
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Figura 17: Poseedores de vehículo, Smartphone, descarga aplicaciones y posee internet móvil. 
(Diseño Propio, Junio de 2017) 
 
Ya con la información sobre la cantidad de personas que poseen vehículo, Smartphone, 
descargan aplicaciones móviles y además tienen internet móvil que hay en la región de 
Santiago podremos ver cuantos usuarios podrían ser los que cumplen con el segmento 
que definí con el mapa de empatía, la única restricción que falta es la de la edad, ya que 
personas pasadas los 40 años son más reacia a descargar aplicaciones nuevas, es por eso 
que nuestros primeros clientes estarán entre los 17 y 39 años, por lo tanto la cantidad de 
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II.3 Análisis estratégico 
II.3.1 Análisis de las cinco fuerzas de Porter 
Para identificar diversos elementos de la industria, como por ejemplo el atractivo actual 
del sector, utilizaremos el análisis de las cinco fuerzas de Porter, este modelo fue creado 
por el economista y profesor de la escuela de Negocios Harvard, Michael Porter, en el 
año 1979. Este modelo analiza el nivel de competencia dentro de una industria, a través 
del análisis e identificación de cinco fuerzas, las cinco fuerzas que considera este 
modelo son: Ingreso de competidores, Amenaza de sustitutos, Poder de negociación de 
los compradores, Poder de negociación de los proveedores y Rivalidad entre los 
jugadores existentes. El propósito de este análisis es poder desarrollar una estrategia de 
negocios acorde a las características de la industria.  La industria a la que estará 
enfocada este análisis será la de los estacionamientos en Chile, más específicamente en 
Santiago. 
Algunas características de la industria que sería bueno de mencionar antes de comenzar 
con el análisis son, en primer lugar los clientes de esta industria no son fieles a uno u 
otro proveedor, sino que eligen estacionamiento dependiendo del destino que tenga. Otro 
punto importante es que los principales proveedores de esta industria son centros 
comerciales que hacen concursos para ver qué empresa se adjudica la gestión de los 
estacionamientos de sus centros comerciales, dentro de los proveedores de la industria 
también están las municipalidades y también particulares que venden terrenos que luego 
serán usados como estacionamientos. La industria de estacionamientos en Santiago 
cuenta principalmente con tres actores importantes SABA Chile, Azvi y A-port, se 
calcula que en Santiago hay alrededor de 61000 estacionamientos tarifados, solo SABA 
Chile cuenta con 17729 estacionamientos, Azvi cuenta con 1300 estacionamientos y A-
port posee 1274 estacionamientos 
A continuación se analizaran las diferentes fuerzas, cada fuerza separada en diferentes 
puntos que influyen en la fuerza a la que pertenece, cada punto se evaluara en un rango 
de 1 a 5 donde 1 es una baja presencia y 5 es una alta presencia, dependiendo de la 
cantidad de presencia que tenga este punto en la industria,  por ejemplo en la industria de 
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los estacionamientos existe una baja presencia de diferenciación, las características del 
servicio de un estacionamiento no varía mucho en comparación al servicio de la 
competencia, es por esto que la diferenciación es baja. 
 
1 2 3 4 5 
1- Ingreso de competidores Bajo 
1.1- Economía de gran escala. x         
1.2- Diferenciación de productos o lealtad de 
marca. x         
1.3- Requerimiento de capital.   x       
1.4- Ventajas de costo independiente del tamaño. x         
1.5- Acceso a los canales de distribución. x         
1.6- Influencia de la política gubernamental. x         
2- Amenaza de sustitutos Medio-Alto 
2.1- Existen productos sustitutos.        x 
 3- Poder de negociación de los compradores Medio 
3.1- Está concentrado y compra grandes 
volúmenes. x         
3.2- Grado de estandarización del producto.         x 
3.3- Los productos que adquieren forman un 
componente de sus productos y representan una 
fracción significativa de sus costos. x         
3.4- Tiene bajos beneficios.     x     
3.5- Los productos son importantes en su calidad 
de producto o servicio de los consumidores.     x     
3.6- Los productos economizan el dinero de los 
consumidores. x         
3.7- Los consumidores plantean una amenaza de 
integración hacia atrás al realizar productos 
industriales.         x 
4- Poder de negociación de los proveedores Medio-Alto 
4.1- Está dominado por unas pocas compañías y 
están concentradas en la industria que venden.         x 
4.2- Costos de cambio de proveedores.     
 
x    
4.3- Amenaza real de integración hacia delante.     x     
4.4- Que pueda integrarse hacia atrás.     x     
4.5- La industria es un cliente importante para los 
proveedores.     x     
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5- Rivalidad entre los jugadores existentes Medio-Bajo 
5.1- Número de competidores con recursos y 
capacidades similares.     x     
5.2- Tasa de crecimiento del sector industrial.     x     
5.3- Magnitud de costos fijos o de 
almacenamiento.   x       
5.4- Diferenciación de producto o lealtad de 
marca. x         
5.5- Barreras de salida.   x       
5.6- Si los rivales tienen diferentes estrategias, 
orígenes y cultura. x         
Tabla 6: Tabla Cinco fuerzas de Porter. 




Figura 18: Cinco fuerzas de Porter. 




Ya realizado el análisis mediante la tabla podemos observar los resultados de las 
diferentes fuerzas, desde las fuerzas de ingreso de competidores y amenaza de sustitutos 
podemos ver el riesgo que existe dentro de la opción de porción del mercado, como 
resultado podemos inferir al promediar las fuerzas de amenaza de sustitutos  la cual es 
media-alta y el ingreso de competidores la cual es baja nos entregara el riesgo que existe 
en la industria, el riesgo en este caso es medio, por el motivo antes señalado . En cuanto 
al margen genera la industria se puede determinar del análisis de las fuerzas de poder de 
negociación de los proveedores y poder de negociación de los compradores, tomando 
estas dos fuerzas, realizando un promedio del resultado de la fuerza de poder de 
negociación de los proveedores que en este caso es medio-alto y el poder de negociación 
de los compradores, el cual es medio, da como resultado el posible margen que pudiese 
genera la industria, en este caso este margen es medio. 
Dada los resultados del análisis de las cinco fuerzas de Porter podemos concluir que la 
estrategia genérica competitiva será de diferenciación, además de esto al tratarse de una 
innovación convendría que la estrategia también fuese disruptiva, esto quiere decir que 
rompe con lo que está establecido, la diferenciación buscara agregar valor por medio de 
ciertos atributos que tendrá el servicio, como por ejemplo una mejor funcionalidad, 
mayor calidad , una herramienta más tecnológica o un mejor servicio. Por parte de lo 
disruptivo busca general una ruptura en las prácticas habituales de la industria, Clayton 
M. Christensen habla por primera vez del concepto de innovación disruptiva, en su 
artículo "Catchingthe Wave" en 1995, en este artículo habla de estas innovaciones como 
nuevos productos o servicios que logra competir contra las marcas dominantes para así 
poder posicionarse en el mercado. Una estrategia muy diferenciadora puede ser a su vez 
disruptiva, ya que diferenciara un servicio que ya se encuentra posicionado dentro del 
mercado, con esto lo que busca el nuevo servicio diferenciador será posicionarse dentro 
de este. Se buscaran nuevas alternativas para así captar la atención de los consumidores, 
con el propósito de sobrepasar la aceptación de los servicios que se encuentran 
actualmente en el mercado y de esta forma posicionar nuestro servicio dentro de la 
industria.   
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II.3.2 Mapa de posición competitiva 
Antes que nada, para poder determinar qué factores influyen en la industria de 
estacionamientos, se realizara un FODA de la principal empresa de esta industria, esta 
empresa es SABA Chile, empresa que ya fue analizada anteriormente en el estudio de 
oferta, se utilizara esta industria dado que la aplicación no tiene competidores directos, 
es por eso que se usara el competidor indirecto más cercano, en este caso SABA Chile. 
El análisis FODA es una herramienta que se utiliza para conocer la situación de una 
empresa, en este caso la situación de SABA Chile, analizando características internas de 
la empresa y también la situación externa. Del análisis de esta herramienta se 
determinaran los factores competitivos de la industria que luego se utilizaran para 
desarrollar el mapa de posición competitiva. 
 
Fortaleza Oportunidades 
 Experiencia en licitaciones 
 
 Gran crecimiento de la demanda de 
estacionamientos en los últimos 
años 
 Conocimiento de la industria 
   
 Ubicación de los estacionamientos 
en los principales puntos de la 
capital   
Debilidades Amenazas 
 Dificultades para dar solución a 
problemas y reclamos 
 
 Mala imagen después de la 
implementación de nueva ley de 
estacionamientos 
 Disconformidad de los cliente en 
cuanto al precio de los 
estacionamientos   
    
Figura 19: Análisis FODA SABA Chile 
(Diseño propio, Septiembre de 2017) 
 
Del análisis FODA se puede apreciar diferentes factores competitivos dentro de la 





Dentro de los factores económicos está el factor equiparable, este factor tiene que ver 
con que los precios de una empresa de estacionamientos sean semejante a otra, otro 
factor en esta categoría define la percepción del cliente en cuanto al precio que está 
pagando, a este factor lo llamaremos aceptación. 
En cuanto a los factores de calidad está el flujo de automóviles de los sectores donde 
ofrece el servicio, también la cantidad de comunas donde la empresa ofrece el servicio, 
la reputación de la marca de estacionamientos es otro factor a considerar, otro factor es a 
solución que la empresa le da a los problemas y reclamos que tienen sus clientes, al 
haber tan poca información en la industria de estacionamientos tener conocimiento de 
esta industria puede ser un factor a considerar para el análisis de posición competitiva, 
por ultimo tenemos la experiencia en licitaciones, este factor es importante ya que la 
mayor parte de estacionamientos que hay en Santiago son licitaciones que hacen 
organismos públicos, como municipalidades o también organismos privados, como por 
ejemplo los malls. 
El mapa de posición competitiva es una herramienta que ayuda a ver cuál es la posición 
de un producto, o servicio, frente al de la competencia, tomando en cuenta diferentes 
factores competitivos que poseen las empresas. Los factores competitivos son aspectos 
fundamentales para el negocio, el dominar estos factores competitivos dentro de un 
sector-mercado supondrá una ventaja competitiva para esta empresa. 
En este caso se evaluara la posición competitiva de la principal empresa de la industria 
de estacionamientos en Santiago, se analizara cuáles son los principales factores 
competitivos dentro de la industria, para luego analizar cómo se encuentra la principal 
empresa de la industria respecto a cada uno de los principales factores competitivos, con 
esto luego se podrá posicionar a esta empresa dentro del mapa de posición competitiva, 
para luego comparar su posición con la posición que la aplicación móvil tendrá y cuál 






La principal empresa en la industria de estacionamientos en Santiago es SABA Chile, 
esta empresa será con la cual se comparara su posición competitiva y la posición 
competitiva que tendrá nuestra empresa. 
La siguiente tabla contiene los principales factores competitivos dentro de la industria de 
estacionamientos en Santiago. Se evaluará en qué medida SABA Chile tiene cada uno de 
estos factores mediante una calificación de 1 a 5, donde 1 es lo menor y 5 lo mayor. 
 
Categoría Factor Peso Calificación Promedio 
Calidad 
Flujo de automóviles en 




Cantidad de comunas donde 
ofrece el servicio 
0,1 2 
Reputación, imagen de la 
marca 
0,1 3 
Capacidad de ofrecer el 
servicio al cliente 
0,2 5 
Solución a problemas y 
reclamos 
0,1 2 
Experiencia en licitaciones 0,15 5 
Conocimiento de la industria 0,15 5 
Económico 
Aceptable 0,5 2 
3 
Equiparable 0,5 4 
Tabla 7: Posición competitiva SABA Chile 





Figura 20: Posición competitiva SABA Chile 
(Diseño propio, Septiembre de 2017) 
En el caso de la posición competitiva que ocupa la aplicación móvil, se obtendrá a partir 
de los resultados que entregue la siguiente tabla. 
 
 
















Posición competitiva SABA Chile
Tabla 8: Posición competitiva App móvil 
Categoría Factor Peso Calificación Promedio 
Calidad 
Flujo de automóviles en 




Cantidad de comunas donde 
ofrece el servicio 
0,1 5 
Reputación, imagen de la 
marca 
0,1 1 
Capacidad de ofrecer el 
servicio al cliente  
0,2 5 
Solución a problemas y 
reclamos 
0,1 4 
Experiencia en licitaciones 0,15 1 
Conocimiento de la industria 0,15 3 
Económico 
Aceptable 0,5 3 
3,5 





Figura 21: Posición competitiva App móvil 




En la siguiente figura se puede apreciar la posición competitiva de SABA Chile y de la 





















Figura 22: Mapa de posición competitiva 
(Diseño propio, Septiembre de 2017) 
 
Para poder acercarnos a la posición competitiva que tiene SABA Chile en la actualidad 
nos tendremos que enfocar en ciertos factores competitivos, como por ejemplo tener más 
conocimiento sobre la industria  o también la reputación o imagen de la marca, factor 
que en un comienzo será bajo debido a que el servicio que ofrecerá la aplicación móvil 
no existe en la actualidad, por lo al ser una marca nueva en un inicio no tendrá 
reputación dentro del mercado, esta reputación se irá ganando a medida de que le marca 








II.4 Modelo de marketing 
Para desarrollar este punto se utilizara el conjunto de herramientas denominado 
marketing mix, también conocido como las cuatro P. En el año 1950 Neil Borden 





















marketing de las empresas, luego en el año 1960 McCarthy simplifica este listado a 4 
elementos "producto", precio, plaza (distribución) y promoción, estos cuatro elementos 
se conocerían hasta el día de hoy como las cuatro P. 
 
Producto. 
En este caso se ofrece un servicio el cual gestiona cupos de estacionamiento en la ciudad 
de Santiago esta aplicación permita gestionar cupos de estacionamientos en dos 
modalidades, estacionamientos públicos o estacionamientos de privados que pongan en 
arriendo los mismos usuarios de la aplicación. Mediante un modelo georreferenciado se 
identificaran las alternativas disponibles que se encuentren próximas a la dirección del 
usuario, esta aplicación funcionara en tiempo real lo cual permitirá ver la verdadera 
oferta de estacionamientos disponibles actualmente. Para el caso de los estacionamientos 
de privados se podrá solicitar el estacionamiento en el mismo momento que lo requiera o 
se podrá reservar con anticipación, estas reservas se coordinaran entre el privado y la 
persona interesada en arrendar este estacionamiento. Adicionalmente unos minutos 
después de concretarse el acuerdo entre un dueño de estacionamiento privado y la 
persona que usara el estacionamiento, la aplicación le preguntara a ambas personas si es 
que todo salió bien, esto con el objetivo de reducir robos u otros problemas. Luego de 
cada arriendo se le pedirá al dueño del estacionamiento privado y a la persona que 
arrendo el estacionamiento valorar a la otra persona, esto con el objetivo de reducir la 
desconfianza de particulares para arrendar su estacionamiento. En el caso de los 
estacionamientos públicos solo se le pedirá evaluar al cliente de este estacionamiento, 
esto con el objetivo de que el estacionamiento público puedan mejorar su servicio y 
colaborar para que otros usuarios puedan decidir que estacionamiento elegir. La 
aplicación tendrá por nombre Estaciona, nombre que se le dio para hacer más intuitiva la 







La aplicación móvil será gratuita tanto para los usuarios que solo usen la aplicación para 
buscar estacionamientos, como también para los que pongan a arrendar sus 
estacionamientos, la forma que tendrá de generar ingresos la aplicación será mediante un 
porcentaje que se aplicara a cada arriendo realizado con éxito, de este modo un 
estacionamiento que no encuentre ningún usuario que quiera usarlo no generara costos 
para la persona que puso a arrendar ese estacionamiento. En cuanto a los 
estacionamientos públicos no se les cobrara nada siempre cuando publiciten la 
aplicación en sus estacionamientos. 
 
Plaza. 
La aplicación estará disponible para sistemas operativos IOS y Android, es por esto que 
los canales de distribución de la aplicación móvil serán mediante Play Store en el caso 
de los dispositivos que cuenten con Android y Apple Store para los IPhone.  
 
Promoción. 
La forma de promocionar la aplicación será a través de redes sociales y también 
publicidad que se hará en los mismos estacionamientos públicos con los que se acordara 
mostrar información de sus estacionamientos en la app de forma gratuita a cambio de 




III. DISEÑO PROPUESTA DE VALOR 
 
III.1 Diseño mapa de empatía  
El mapa de empatía se trata de una técnica aplicable a cualquier modelo de negocio, esta 
herramienta hace que nos pongamos en el lugar de nuestros potenciales clientes, esto 
con el objetivo de conocer a nuestro posible segmento de clientes de la forma más 
detallada posible. El mapa de empatía le realiza preguntas a nuestro potencial cliente, 
estas preguntas buscan conocer diferentes aspectos del comportamiento de nuestros 
potenciales clientes, las preguntas que se realizan son las siguientes: ¿Qué piensa, 
siente?, ¿Qué ve?, ¿Qué oye?, ¿Qué dice y hace? , ¿Qué esfuerzos, miedos, frustraciones 
y obstáculos? Y ¿Qué lo motiva? 
 
Para empezar a realizar las preguntas del mapa de empatía definiré en concreto a una 
persona. A esta persona le llamaremos Pablo, Pablo tiene 30 años, pasa la mayor parte 
del día conectado con su Smartphone, posee internet móvil, se conecta diariamente a la 
mayoría de las redes sociales, almuerza mirando su teléfono, trabaja en el centro de la 
capital y se moviliza diariamente en automóvil. 
 
¿Qué piensa que siente Pablo? 
 Le encanta la tecnología y trata de tener siempre lo más nuevo en cuanto a esta. 
 Pablo no puede estar sin su celular, es una persona con nomofobia. 
 Pablo encuentra que movilizarse en automóvil, piensa que es más cómodo que 
usar otros medios de transporte. 
¿Qué ve Pablo? 
 Ve que sus círculos cercanos se comunican a través de redes sociales. 
 Ve que hoy en día existe una gran oferta de aplicaciones que satisfacen 
diferentes necesidades, sin embargo no encuentra una en la que pueda ver donde 
estacionarse. 
 Ve que todo el mundo utiliza aplicaciones. 
 49 
 
¿Qué oye Pablo? 
 Oye a sus amigos hablar sobre aplicaciones que le facilitan el día a día. 
 Pablo oye a los medios de comunicación hablar sobre el aumento en la 
delincuencia. 
 Escucha opiniones sobre nuevas aplicaciones. 
¿Que dice y hace Pablo? 
 Pablo hace todo lo que puede a través de aplicaciones. 
 Dice que las aplicaciones le facilitan la realización de tareas cotidianas. 
 Pablo prueba aplicaciones que piensa que le pueden ser útil en su día a día. 
¿Qué esfuerzos, miedos, frustraciones y obstáculos encuentra Pablo? 
 A Pablo le resulta difícil encontrar un lugar donde estacionarse. 
 Pablo tiene miedo de dejar su automóvil en calles desconocidas para él. 
 Pablo no puede estar sin su Smartphone. 
 
¿Qué le motiva? Deseos, necesidades, medida del éxito, obstáculos superados 
 Le gusta estar siempre conectado, para así estar informado de lo que está 
pasando en la actualidad. 
 A Pablo le gusta movilizarse por automóvil, ya que siente que es más cómodo 
que otros medios de transporte. 
 Lo motiva realizar sus actividades diarias a través de herramientas tecnológicas, 





Figura 23: Mapa de empatía 






















III.2 Diseño lienzo de valor  
El lienzo de valor es una herramienta que nos ayudara a pensar en cómo crear valor para 
nuestros clientes, por una parte el lienzo de valor analiza el perfil de nuestro cliente, sus 
trabajos diarios, sus alegrías y sus frustraciones, los trabajos del cliente son actividades 
que realizan los clientes del servicio, ya sea en su vida cotidiana como en su vida 
laboral, en cuanto a las frustraciones tiene que ver con lo que le molesta a los clientes 
durante y después de realizar un trabajo, finalmente en la parte del perfil de nuestros 
clientes tenemos las alegrías, estas describen los resultados y beneficios que quieren tus 
clientes. 
El lienzo de valor también nos hará pensar en cómo será nuestra propuesta de valor, este 
parte del lienzo de valor toma en cuenta nuestros productos y servicios, creadores de 
alegrías y aliviadores de frustraciones, nuestros productos y servicios es lo que le 
ofrecemos a nuestros clientes, en cuanto a los aliviadores de frustraciones describirán 
como el servicio aliviara la o las frustraciones de nuestros clientes, finalmente tenemos 
los creadores de alegría, en este sector del lienzo se describe como el servicio crea 
alegría a nuestros clientes, lo que hace que el servicio marca una diferencia con respecto 




A continuación se muestra el lienzo de valor que se creó pensando en la app móvil:
 
Figura 24: Lienzo de valor 


















III.3 Diseño modelo de negocios Canvas  
Este modelo de negocios es de un servicio que se ofrece a través de una aplicación 
móvil, más específicamente el servicio de gestión de estacionamientos en la región 
metropolitana de Santiago, Chile. Lo que hará único a este modelo de negocio dentro de 
la industria de estacionamientos será el hecho mismo de que una aplicación sea la que 
ofrezca el servicio, las diferentes ventajas que esto tiene como por ejemplo la 
disponibilidad, el rápido acceso que esto tiene y todo esto de una forma muy fácil. 
Lo que ofrecerá la aplicación es, en primer lugar, buscar estacionamientos cercanos al 
usuario, dándole la posibilidad al usuario de ver los precios de los diferentes 
estacionamientos, ya sean estacionamientos públicos o de privado, estos últimos puestos 
por otros usuarios de la aplicación, y esto es el segundo, la aplicación da la posibilidad a 
sus usuarios de poner a arrendar sus propios estacionamientos para generar dinero extra. 
De los usuarios arrendadores, aquellos que arriendan sus estacionamientos, se crea la 
forma de generar ingresos para la empresa, esta forma será a través de un porcentaje, 5% 
que se sumara al precio de arriendo de cada arriendo que resulte exitoso, por ejemplo si 
un arriendo tiene un costo de $5000 CLP el día y este arriendo resulta exitoso, los 
ingresos que recibirá la empresa por parte de este arriendo serán $250 CLP.  
Es por esto que los usuarios arrendadores serán muy importante para el funcionamiento 
del negocio, sin ellos no se podría generar ningún ingreso, generar confianza dentro de 
la comunidad es un punto importante para poder convencer a que los usuarios se 
conviertan en usuarios arrendadores, y por esto se estableció el sistema de calificaciones 
de parte de un usuario a otro, para generar confianza. 
Los mayores costos que tendrá este negocio serán el costo de desarrollar la aplicación 
movil, este costo necesario ya que sin el desarrollo de la aplicación, no tendríamos 
aplicación, en segundo lugar están el costo de soporte ya sea soporte a clientes como 
soporte a la plataforma, otro costo que está presente en el negocio es el costo de los 
salarios, también un costo necesario, ya que se necesitara una persona que este atenta a 
la gestión de diferentes elementos en el negocio, las mantenciones de la aplicación no las 
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realizara un empleado de la empresa, este servicio se externalizara, ya que el costo de 
hacer esto en un principio será menor que tener una persona a cargo de esto.  
 
El lienzo de modelo de negocios, conocido también como Canvas fue creado por el 
suizo Alexander Osterwalder, el modelo Canvas es usado para diseñar y analizar un 
modelo de negocios, Osterwalder decía que “la mejor manera de describir un modelo de 
negocio es dividirlo en nueve módulos básicos que reflejen la lógica que sigue una 
empresa para conseguir ingresos”.  
El modelo Canvas se separa en 9 módulos, estos nueve módulos cubren cuatro áreas 
importantes en un negocio, los clientes, la oferta, la infraestructura y la viabilidad 
económica. 
Dentro del área de los clientes tenemos los módulos de segmentos de cliente, relación 
con los clientes y canales, el módulo de  segmento de cliente responde el ¿Para quién? 
tiene que ver con a que grupo de persona le estoy vendiendo mi servicio, el módulo de 
relación con los clientes identifica que tipo de relación la empresa quiere tener con sus 
clientes, en cuanto al módulo de canales tiene que ver con cómo hacemos llegar nuestro 
servicio a nuestros clientes. 
En el área de la oferta se encuentran el módulo de propuesta de valor señala que valor le 
entregara el servicio a nuestros clientes. 
El área de  la infraestructura contiene a los módulo de actividades claves, recursos claves 
y socios claves, las actividades claves señalan las actividades que necesito hacer para 
poder añadir valor al servicio, los recursos claves indican los recursos necesarios para 
poder agregar valor al servicio, en cuanto al módulo de socios claves se señalara cuales 
serán nuestros socios estratégicos, clientes, proveedores, accionistas.  
Finalmente el área de viabilidad económica posee el módulo de estructura de costos y 
fuente de ingresos, el módulo de estructura de costos señala los costos más importantes 
que tendrá nuestro negocio, el módulo de fuente de ingreso nos señalara la forma en que 




Tomando en cuenta estudios anteriores, especialmente el mapa de empatía y el lienzo de 
valor se diseñó el siguiente modelo Canvas para la aplicación móvil: 
Socios Claves: 
Serán en primer lugar los mismos dueños de los estacionamientos, ya que sin 
ellos no funcionaría la aplicación, en segundo lugar tenemos a los inversionistas, 
que nos ayudaran a financiar el inicio del proyecto. 
Actividades Claves: 
El desarrollo de aplicación es una actividad clave dentro del negocio, ya que la 
aplicación lo es todo en este proyecto, otras actividades claves son la evaluación 
que hacen los usuarios hacia los demás usuarios, ya que esto genera confianza en 
la comunidad que usa la aplicación, y en tercer lugar está la mantención de la 
aplicación. 
Propuesta de valor: 
La propuesta más importante es que es una aplicación que permite poder 
encontrar estacionamientos y también los usuarios tendrán la posibilidad de 
generar ingresos a partir del arriendo de sus propios estacionamientos, el otro 
valor que aporta la aplicación es el poder comparar los precios de los distintos 
estacionamientos. 
Relación con clientes: 
La relación que se generara con los clientes será a través de redes sociales, la 
página web y el mail de soporte a usuarios. 
Canales: 
La forma en el que el servicio llegara hacia los usuarios será a través de Google 
Play Store para dispositivos Android y AppStore para usuarios de IPhone.   
Segmentos de clientes: 
Las principales características del segmento de clientes al cual va enfocada la 
aplicación es que en primer lugar los usuarios están siempre informados, utilizan 
aplicaciones, utilizan automóvil, poseen Smartphone con internet móvil, que 
tengan entre 18 y 39 años y viven en Santiago, Chile. 
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Estructura de costos: 
Los principales costos que generara este negocio serán los costos de desarrollo de 
plataforma, soporte y los sueldos. 
Fuente de ingresos: 
La forma que se usara para obtener ingresos será mediante un porcentaje, 5%, 
que se le sumara al precio de cada arriendo de estacionamiento privado, dicho 
porcentaje solo se cobrara a los estacionamientos que hayan sido arrendados con 
éxito. 
Este modelo se puede apreciar de mejor forma en la siguiente figura. 
 
Figura 25: Modelo Canvas 








III.4 Especificaciones del modelo de beneficio  
La forma que se usara para obtener ingresos será mediante un porcentaje, 5%, que se le 
sumara al precio de cada arriendo de estacionamiento privado, dicho porcentaje solo se 
cobrara a los estacionamientos que hayan sido arrendados con éxito, también es 
necesario señalar que este porcentaje se sumara al precio que estimule conveniente cada 
usuario, señalándole esto a cada usuario al momento de poner algún estacionamiento a 
arrendar. 
Por ejemplo yo quiero poner a arrendar mi estacionamiento a un precio de $5.000 CLP 
el día, a este precio se le sumara un 5% es decir que el precio que pagara la persona que 
seleccione este estacionamiento será de $5.250 CLP, el día, de estos $5.250 CLP, $5.000 
CLP serán para el dueño del estacionamiento y $250 CLP será el ingreso que se generó 

















IV. PLAN DE IMPLEMENTACIÓN DE PROTOTIPO 
 
IV.1 Definición general de la idea de negocios asociada al prototipo 
La idea de negocio que se buscara entregar mediante el prototipo es una aplicación 
móvil que permite buscar estacionamiento, ya sea estacionamientos públicos o de 
privados, estos últimos son estacionamientos que otros usuarios ponen mediante la 
aplicación, y este es el otro punto que es importante de la aplicación, además de buscar 
estacionamientos también los usuarios podrán poner a arrendar sus estacionamientos, 
por el tiempo que ellos quieran, puede ser por un par de hora, días, meses. 
 
IV.2 Definición de principales actores del entorno asociado a la idea  
Para poder representar de mejor manera que actores están asociados a la idea y de qué 
rol está encargado cada uno se realizara un mapa de impacto. Un mapa de este tipo de 
nos ayudara a visualizar como contribuye cada participante a un objetivo de negocio, en 
este caso es lograr tener el 12% del total de posibles usuarios calculado anteriormente en 
el estudio de demanda para el primer año. Para empezar a realizar el mapa de impacto 
nos tenemos que hacer 4 preguntas, ¿Por qué?, ¿Quiénes?, ¿Cómo? y ¿Para qué? El ¿Por 
qué? tiene que ver con el objetivo que estoy buscando, el ¿quiénes? con los actores que 
influirán en el cumplimiento de este objetivo, el ¿cómo? tiene que ver con cómo va a 
ayudar cada actor al cumplimiento del objetivo, y el ¿Qué? tiene que ver con que hace 
mi aplicación para ayudar a cada actor a que realice su aporte para el cumplimiento del 












Lograr captar la atención de un 12% de los posibles usuarios, mencionados 









1. Realizando recomendaciones a amigos y conocidos 
2. Colocando publicidad en ellos 
3. Publicando contenidos referente a la aplicación 
4. Mostrando cómo funciona la aplicación a los diferentes usuarios 
 
¿Que? 
1. Dando beneficios a quienes compartan nuestra publicidad a través de redes 
sociales. 
2. Creando alianzas con los diferentes estacionamientos. 
3. Creando publicidad para cada una de las diferentes redes sociales. 
4. Dando la posibilidad de conocer el funcionamiento de la aplicación a diferentes 
usuarios. 
 




Figura 26: Mapa de impacto 




IV.3 Definiciones y alcances de la implementación del producto 
Dado el tiempo y la falta de recursos, la aplicación no se creara, sino que se hará un 
mock up de cómo sería la aplicación, sus funciones, lo que hace y todas las 
especificaciones que tendría, para poder transmitir la idea a los posibles clientes, para 
validar el producto en el mercado y saber si es que a la gente le interesa el producto, se 




IV.4.1 Definición del MVP. 
El mínimo valor de producto es una versión de, en este caso, la aplicación que permite 
comprobar si el producto satisface las necesidades o solucionara los problemas de los 
clientes. 
Captar la 
atención de un 
12% de los 
posibles 

























En este caso como mínimo valor de producto se creara un mock up de la aplicación 
móvil y se dará a conocer a través de una landing page.  
 
IV.4.2 Definición de cualidades de valor del producto. 
Una de las cualidades de valor que posee el producto es la disponibilidad que el servicio 
tiene, además de información rápida y a la mano, sobre los diferentes estacionamientos 
que se encuentran cerca del usuario. Otra cualidad de valor es la confianza que el 
servicio entrega, este tipo de cualidad la ha estado perdiendo la competencia divido a 
diferentes situaciones que han sucedido en el último tiempo, por ejemplo una de estas 
situaciones es el alza que tuvieron los precios de los estacionamientos luego de la 
implementación de la nueva ley de estacionamientos. 
 
IV.4.3 Definición de la propuesta de valor del producto. 
La propuesta de valor que entrega el servicio que se ofrece a través de la aplicación, es 
un servicio de gestión de estacionamiento al alcance de la mano, además de poder ver 
donde estacionar el vehículo se podrá comparar los diferentes precios que tienen los 
estacionamientos cercanos al usuario, adicionalmente se entrega un servicio para poder 
generar ingresos extras a través del arriendo del estacionamiento del propio usuario de 













IV.5 Plan de implementación  
IV.5.1 Plan de diseño. 
 
El diseño que tendrá el prototipo ira variando dependiendo de las necesidades de los 
usuarios, sin embargo en un principio se tendrá un diseño para poder transmitir la idea 
de lo que es el producto a los usuarios, el diseño que tendrá la aplicación será el 
siguiente. 
En primer lugar tenemos la pantalla de carga de la aplicación, que da paso al menú de la 
aplicación.  
 
Figura 27: Imagen App 1 




Figura 28: Imagen App 2 
(Diseño propio, Octubre de 2017) 
 
En el menú de la aplicación tenemos tres botones, uno para poner a arrendar un 
estacionamiento, otro para buscar estacionamiento, estacionamientos públicos y 
privados,  y finalmente un botón que conduce a las preguntas frecuentes, como se pudo 
apreciar en la anterior figura. 
En el caso de que el usuario oprima el botón “¡Pon a arrendar tu estacionamiento!”, la 




Figura 29: Imagen App 3 
(Diseño propio, Octubre de 2017) 
 
En esta parte de la aplicación, para arrendar estacionamientos, se le pedirá al usuario que 
ingrese la dirección del estacionamiento, el horario en el cual arrendara este y el precio 
diario del arriendo de estacionamiento, además información adicional como el número 
de teléfono por si ocurre algún problema y notas adicionales, como por ejemplo si es que 
en la casa no funciona el timbre una nota que señale esto.  
Volviendo a la pantalla anterior a esta, si es que el usuario oprime el botón “¡Busca un 
estacionamiento!”, lo dirigirá a un mapa donde le muestra las alternativas existentes en 
ese momento, en este mapa se mostraran tanto los estacionamientos públicos como los 






Figura 30: Imagen App 4 
(Diseño propio, Octubre de 2017) 
 
 Los iconos de este mapa representan, en primer lugar la ubicación del usuario y también 
los estacionamientos que se encuentran disponibles. 
 
  : Ubicación del usuario. 
  : Estacionamiento privado disponible. 






Si el usuario se decide por usar un estacionamiento privado le cargara el prefil del 
estacionamiento,  
 
Figura 31: Imagen App 5 
(Diseño propio, Octubre de 2017) 
 
En esta pantalla se señala la dirección del estacionamiento, el precio que este tiene y 
adicionalmente la ubicación en el mapa del estacionamiento. Si el usuario desea utilizar 
en ese mismo momento el estacionamiento oprimirá la opción “Solicitar arriendo”, no 
obstante si es que desea reservar este estacionamiento oprimirá “Reservar”, al realizar 
cualquiera de estas dos acciones se le notificara al dueño del estacionamiento, para que 
se encuentre preparado a la llegada del usuario que decidió arrendar. Luego de que ya se 
efectuó el arriendo y pago del estacionamiento se les pedirá a cada una de las personas 
que evalúen a la otra persona, esto con el objetivo de fortalecer la confianza de la 
comunidad y también para que los usuarios que ponen a arrendar su estacionamiento 
puedan mejorar en sus servicios.  
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En la siguiente imagen podemos ver  el momento en el que la aplicación solicita la 
evaluación de la personas. En dicha pantalla sale el nombre de la persona, una imagen de 
esta, la evaluación con la que se le está evaluando y un comentario si es que el usuario 
desea poner alguna queja o recomendación. 
 
 
Figura 32: Imagen App 6 
(Diseño propio, Octubre de 2017) 
 
Volviendo a la pantalla en la que el usuario elije el estacionamiento, si es que se decide 
por ver la opción de un estacionamiento público, le aparecerá una pantalla donde se 
señala el nombre del estacionamiento, adema de la dirección, el precio que tiene el 
estacionamiento y los comentarios que tiene, esto se puede apreciar de mejor manera en 





Figura 33: imagen App 7 
(Diseño propio, Octubre de 2017) 
 
IV.5.2 Plan de fabricación. 
El plan de fabricación en el caso de este proyecto, al tratarse de un servicio que se ofrece 
a través de la aplicación, será el mismo desarrollo de la aplicación, ya que no hay ningún 
producto que se necesite fabricar para el funcionamiento de este servicio. El costo que 
tendrá desarrollar esta aplicación será de $15.000.000 CLP. 
 
IV.5.3 Plan de test y validación comercial y técnica. 
Para validar el proyecto y ver si a las personas les interesa un servicio de gestión de 
estacionamientos a través de una aplicación móvil se desarrolló una landing page la cual 
contara cuantas visitas tiene y se verá si es que la aplicación gusta o no a las personas, 
esta landing page adicionalmente a las personas interesadas les pedirá el mail. 
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IV.5.4 Patentes, estudios, otros. 
Dentro de las patentes, será necesario registrar la marca Estaciona. En cuanto a estudios 
adicionales que se necesiten realizar, sería bueno un estudio sobre las diferentes 
situaciones legales que pudieran pasar en ciertos casos, relacionados con el uso de los 
estacionamientos privados, un estudio que vea que ley se pudiera estar incumpliendo o 
leyes que podrían ser un problema al momento de que se encuentre operativa la 
aplicación. 
 
IV.5.5 Definición de riesgos. 
Los mayores riesgos que pudiera tener el implementar esta aplicación tiene que ver, en 
primer lugar, con los productos sustitutos, ya que la necesidad que cubre este servicio es 
la necesidad de poder estacionar un vehículo en un punto cercano al destino al cual se 
dirige el usuario, si es que ponemos a analizar esta necesidad, ya existen servicios que 
satisfacen esto, como por ejemplo los estacionamientos públicos, o hasta la misma calle, 
en el primer caso existe el problema de la confianza, hoy en día el sector de los 
estacionamientos públicos ha perdido confianza debido a los elevados precios que estos 
tienen y al alza que tuvieron muchos de estos estacionamientos luego de que saliera la 
nueva ley de estacionamientos, en el caso de estacionar en la calle, hay dos 
inconvenientes con este punto, en primer lugar hay solo ciertos sectores donde es posible 
estacionar en la calle y en segundo lugar hay muchos sectores donde es posible 
estacionar en la calle, pero son muy inseguros. 
 
Otro riesgo es que las personas no confíen en la aplicación, y más que nada en la 
comunidad que se forme a partir de la aplicación, ya que estoy arrendando un espacio 
dentro de mi recinto privado a una persona que no conozco, esto podría generar 
desconfianza, sin embargo la aplicación cuenta con un sistema de evaluación a los 




IV.6 Propuesta de distribución del producto 
IV.6.1 Definición de canales logísticos. 
Al tratarse de una aplicación, no existe nada tangible que tenga que ser distribuido, este 
trabajo lo harán los diferentes plataformas de distribución digital de aplicaciones 
móviles, en el caso de Android Google Play, por parte de Apple, App Store. Para poder 
usar estos canales de distribución solo será necesario poseer una cuenta de desarrollador 
en ambas plataformas, en el caso de Google Play esta cuenta se paga una vez se cree la 
cuenta, por otro lado App Store cobra una anualidad para mantener activa la cuenta de 
desarrollador. 
 
IV.6.2 Definición de canales de promoción y venta. 
La forma de promocionar la aplicación será a través de redes sociales y también 
publicidad que se hará en los mismos estacionamientos públicos con los que se acordara 
mostrar información de sus estacionamientos en la app de forma gratuita a cambio de 
esta publiciten la aplicación en sus estacionamientos. 
 
IV.7 Validación financiera del prototipo 
IV.7.1 Proyección de demanda y beneficio 
Anterior mente señalamos en el estudio de mercado que la cantidad de clientes 
potenciales que hay hoy en día en Santiago son aproximados mente 306.351 personas, 
sin embargo no puedo contar con tener a las 306.351 personas desde el primer día. Dado 
que no existe información de cómo se comportaría las descargas de una aplicación móvil 
de la industria se establecerá un crecimiento de los usuarios de un 1% en referencia al 
total de clientes potenciales establecido anteriormente, es decir un 1% de 306.351 
personas descargaran la aplicación mes a mes, esto se decidió luego de ver varios 
comportamientos de descargas de diferentes aplicaciones, muchas de las aplicaciones 
más exitosas siguen un comportamiento de crecimiento exponencial, sin embargo decidí 
que el crecimiento que tomaran las descargas de esta aplicación seguirá un 
comportamiento lineal poniéndonos en el caso de un peor escenario. Otro tema a tomar 
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en cuenta para calcular el beneficio, son los usuarios arrendadores que se tendrán año a 
año, la cantidad de usuarios que se definió para este punto es un 20% de la cantidad de 
usuarios totales que hay en el periodo correspondiente, es decir que si hay 100 usuarios, 
de esos 100 se consideró que 20 eran usuarios arrendadores y que realizaban el arriendo 
de su estacionamiento por lómenos 1 ves al mes. Teniendo todo esto en cuenta se realizó 
la siguiente tabla que señala la cantidad de usuarios y usuarios arrendadores que tendrá 





Lanzamiento 0 0 
Año 1, Semestre 1 18.381 3.676 
Año 1, Semestre 2 36.762 7.352 
Año 2, Semestre 1 55.143 11.029 
Año 2, Semestre 2 73.524 14.705 
Año 3, Semestre 1 91.905 18.381 
Año 3, Semestre 2 110.286 22.057 
Tabla 9: Pronostico de usuarios 
(Diseño propio, Noviembre de 2017) 
 
 
Como se señaló en estudios anteriores los ingresos se generaran de una comisión de un 
5% que se generara sobre cada uno de los arriendos que resultaron exitosos, se consideró 
que en un mes cada usuario arrendador generaba por lo menos entre todos los arriendos 
que generaba en el mes lo que equivale a el precio de 1dia de arriendo, al mes, el día de 
arriendo lo fija cada usuario, sin embargo hay investigaciones realizados por el mercurio 
que señalan que en promedio en Santiago el precio diario de un estacionamiento es de 
$6.400 CLP, por esta razón si es que nuestros clientes quieren competir por precio 
contra estos estacionamientos establecimos un precio de $5.000 CLP diarios, esto para 
poder calcular los ingresos que traería el desarrollar esta aplicación. Considerando todo 





Año 1, semestre 1 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio 
Cantidad de 
usuarios 
3.064 6.127 9.191 12.254 15.318 18.381 
Cantidad de 
arriendos diarios 
en el mes 
613 1.225 1.838 2.451 3.064 3.676 
Ingresos 
generados            
( En $CLP) 
153.176 306.351 459.527 612.702 765.878 919.053 
Tabla 10: Ingresos año 1, semestre 1 
(Diseño propio, Noviembre de 2017) 
 
Año 1, 










4.289 4.902 5.514 6.127 6.740 7.352 
Ingresos 
generados   
( En 
$CLP) 
1.072.229 1.225.404 1.378.580 1.531.755 1.684.931 1.838.106 
Tabla 11: Ingresos año 1, semestre 2 
(Diseño propio, Noviembre de 2017) 
 
Año 2, 
semestre 1 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio 
Cantidad de 
usuarios 
39.826 42.889 45.953 49.016 52.080 55.143 
Cantidad de 
arriendos 
diarios en el 
mes 
7.965 8.578 9.191 9.803 10.416 11.029 
Ingresos 
generados    ( 
En $CLP) 
1.991.282 2.144.457 2.297.633 2.450.808 2.603.984 2.757.159 
Tabla 12: Ingresos año 2, semestre 1 





semestre 2 Julio  Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 
Cantidad de 
usuarios 
58.207 61.270 64.334 67.397 70.461 73.524 
Cantidad de 
arriendos 
diarios en el 
mes 
11.641 12.254 12.867 13.479 14.092 14.705 
Ingresos 
generados    
( En $CLP) 
2.910.335 3.063.510 3.216.686 3.369.861 3.523.037 3.676.212 
Tabla 13: Ingresos año 2, semestre 2 




semestre 1 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio 
Cantidad de 
usuarios 
76.588 79.651 82.715 85.778 88.842 91.905 
Cantidad de 
arriendos 
diarios en el 
mes 
15.318 15.930 16.543 17.156 17.768 18.381 
Ingresos 
generados    ( 
En $CLP): 
3.829.388 3.982.563 4.135.739 4.288.914 4.442.090 4.595.265 
Tabla 14: Ingresos año 3, semestre 1 
(Diseño propio, Noviembre de 2017) 
 
Año 3, 
semestre 2 Julio  Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 
Cantidad de 
usuarios 
94.969 98.032 101.096 104.159 107.223 110.286 
Cantidad de 
arriendos 
diarios en el 
mes 




4.748.441 4.901.616 5.054.792 5.207.967 5.361.143 5.514.318 
Tabla 15: Ingresos año 3, semestre 2 
(Diseño propio, Noviembre de 2017) 
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Los principales costos que se tendrán se pueden separar en dos categorías, costos que se 
necesitaran hacer como inversión inicial y gastos fijos anuales, estos costos están en 
CLP y se pueden apreciar en las siguientes tablas. Sobre los salarios que aparecen 
especificados en la siguiente tabla tiene que ver con el salario de una persona que se 
encarga de gestionar diferentes temas básicos para el funcionamiento de la aplicación, 
este salario bruto será de $800.000 CLP mensuales. No se contratara una persona 
encargada de la mantención de la aplicación y diferentes plataformas ya el servicio de 
mantenciones se externalizara, este costo también se considera en la siguiente tabla. 
 
Costos Inversión inicial   
Desarrollo App $ 15.000.000 
crear cuenta 
desarrollador PlayStore $ 15.913 
Tabla 16: Costos inversión inicial 
(Diseño propio, Noviembre de 2017) 
 
Gastos anuales   
Cuenta AppStore $ 63.017 
Mantenciones $ 1.200.000 
Oficina virtual $ 120.000 
Sueldos $ 9.600.000 
Tabla 17: Gastos anuales 
(Diseño propio, Noviembre de 2017) 
 





Año 1 Año 2 Año 3 
Ingresos - $ 11.947.689 $ 34.004.961 $ 56.062.233 
Costos - -$ 10.983.017 -$ 11.022.117 -$ 11.061.355 
Inversión 
inicial 
-$ 15.015.913 - - - 
Tabla 18: proyección ingresos y costos 





IV.7.2 Cálculo de ROI. 
Para poder calcular el ROI  dividiré los costos de inversión inicial en los 3 años por igual 
y le sumare los gastos que tenía en cada uno de esos años, luego aplique la fórmula para 
calcular el ROI, la cual es (Ingresos - Inversión) /Inversión, con esto sabré por cada peso 
que invertí cuanto estoy ganando. 
 
  Año 1 Año 2 Año 3 
Ingresos $ 11.947.689 $ 34.004.961 $ 56.062.233 
Costos $ 15.988.321 $ 16.027.421 $ 16.066.660 
ROI -0,252724 1,121674 2,489352 
Tabla 19: Cálculo de ROI 
(Diseño propio, Noviembre de 2017) 
 
 
A modo de conclusión podemos decir que en el primer año por cada peso que invirtamos 
se perderá 0,2527 pesos, sin embargo al segundo año por cada peso que se invierta se 




















V. DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GENERALES  
 
A modo de conclusión se puede señalar en primer lugar haciendo una conclusión de 
manera más global que dada la alta tasa de penetración de mercado que presentan tanto 
el internet móvil como el uso de Smartphone en Chile y también el alto crecimiento del 
parque automotriz en los últimos años en Chile, crear una solución a partir de un 
servicio de gestión de estacionamientos a través de una aplicación móvil puede ser 
bastante viable. 
 
De los resultados obtenidos en el estudio de mercado se establece que el segmento al 
cual va enfocada la aplicación existe en Santiago de Chile. Otro punto interesante de 
analizar es que debido a que no existen competidores directos de la aplicación, se 
analizó al competidor directo más cercano, para poder analizar la industria y comparar el 
posicionamiento de la aplicación vs el competidor más fuerte de esta industria, 
finalmente se obtuvo que se seguiría una estrategia genérica de diferenciación y para 
mejorar la posición de la aplicación se tendrían que mejorar algunos aspectos 
relacionados con la calidad. Estos resultados resultaron bastante alentadores, ya que era 
factible poder hacer a la aplicación competitiva. 
 
Otro tema que se puede concluir a partir del modelo de negocio, es que se pudo buscar 
un modelo que nos ayudara a rentabilizar el servicio, algo muy importante que después 
al momento de calcular si es que el servicio de gestión de estacionamientos que se 
ofrecía a través de la aplicación dio un resultado positivo.  
 
Del plan de implementación de prototipo se pudieron generar diferentes herramientas 
que nos ayudaran a ver como poder mejorar la aplicación y también la aceptación del 
público hacia la aplicación, también se definió cada uno de los roles que tendrían los 
diferentes actores de la idea de negocio y se diseñó un MVP de la aplicación, lo que 




Finalmente en la validación financiera del proyecto se calcularon los diferentes costos e 
ingresos que generaría la implementación de la aplicación, se proyectó esto por un 
periodo de 3 años, con esto se concluyó que en el primer año se generaría un ROI 
negativo de 0.252724, sin embargo a partir del segundo año el ROI sería positivo, siendo 
un ROI igual a 1.121674 en el segundo año y 2.489352, al tercer año, esto significaría 
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